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Metoda za modeliranje rešitev pri
razvoju informacijskih sistemov, UML
verzija 2, je postala še bolj zapleten in
raznolik skupek grafi~nih tehnik kot nje-
ni predhodniki. Zato razvijalci informa-
cijskih sistemov predlagajo razvoj zmanj-
šane ali minimalne verzije imenovane
Light UML. V prvem prispevku v tej šte-
vilki sta avtorja na osnovi raziskave med
študenti na Univerzi v Gdansku opredeli-
la vsebino UML 2.x Light verzije. Pred-
stavljeni rezultati so interpretirani sklad-
no s sedmimi bistvenimi ocenjevalnimi
kriteriji UML diagramov. Podan je pred-
log UML 2.x Light verzije, ki izhaja iz
opisane raziskave.
Avtorja naslednjega ~lanka analizi-
rata prehrano na delovnem mestu kot po-
memben dejavnik zdravja in zadovoljs-
tvo in s tem produktivnosti zaposlenih. V
~lanku so predstavljeni rezultati raziska-
ve, ki izhaja iz analize podatkov zbranih
na vzorcu 826 zaposlenih v Sloveniji.
Obravnavani so tudi nekateri sociološki
vidiki odmorov. V ~lanku so prikazane
prehranjevalne navade med delovnim ~a-
som, predstavljene pa so tudi ugotovitve o
tem, s kom se ljudje med odmorom za
malico dru`ijo, s kom se pogovarjajo in o
~em.
V ~lanku »Model dejavnikov uspe-
šnega izvajanja sprememb v slovenskih
bolnišnicah«, ki povzema ugotovitve dok-
torske disertacije, so analizirani in inter-
pretirani podatki, zbrani od skupno 759
zaposlenih v slovenskih bolnišnicah, ki
pripadajo razli~nim poklicnim skupinam
(medicina, zdravstvena nega in uprava).
Klju~na ugotovitev raziskave je, da uspe-
šnost uvajanja sprememb najbolje pojas-
njuje neodvisna spremenljivka timsko
delo. Med poklicnimi skupinami so po-
membne razlike, saj je pri zaposlenih v
medicini in zdravstveni negi najpomem-
bnejši pojasnjevalni dejavnik uspešnega
izvajanja sprememb timsko delo, pri za-
poslenih v upravi pa mehanisti~na orga-
niziranost.
Neposredno tr`enje je dvosmerni na-
~in komunikacije, s pomo~jo katere tr`-
nik ustvarja neposredno interakcijo s
kupci s ciljem izmenjave informacij in us-
tvarjanjem prodaje. Sam koncept v zad-
njem ~asu pridobiva tako na pogostosti
uporabe kot tudi na razširitvi posami~nih
metod. Avtor zato skuša razmejiti dolo~e-
na terminološka prekrivanja, hkrati pa
predstaviti tudi nekatere vidike predstav-
ljenega v okviru same tr`enjske prakse,
kar je pomembno zlasti z vidika zadovo-
ljevanja vse kompleksnejših potreb kup-
cev ter nenazadnje tudi samega razume-
vanja obravnavane prakse v kontekstu
njene organizacijske umestitve.
Tr`enje tudi tema ~lanka, ki preu~uje
mo`nosti standardizacije tr`enjskih pro-
gramov slovenskih podjetij, ki lahko od-
prejo vrata intenzivnejšemu procesu nji-
hove internacionalizacije. Študija sloven-
skih podjetij je pokazala, da strateški
nadzor nad komunikacijami in distribu-
cijo, ki ga izvajajo slovenski managerji,
predstavlja omejujo~ dejavnik standardi-
zacije. Ofenzivnejši prijemi v smislu stra-
tegije standardizacije komunikacij in di-
stribucije, ki omogo~a doseganje ni`jih
stroškov proizvodnje in prodaje ter obli-
kovanje globalnega imid`a izdelkov, so
izrednega pomena za pove~evanje kon-
kuren~nih prednosti slovenskih podjetij.
Snovalci šolskih politik v svetu in
tudi v Sloveniji so v zadnjih desetletjih
razvijali strategije in orodja z namenom
spodbuditi ve~jo odzivnost in proaktiv-
nost šol v hitro spreminjajo~ih se in nesta-
bilnih okoljih. Eden od na~inov spodbu-
janja je tudi vpeljevanje 'mehanizmov', ki
šole spodbujajo k tr`nemu obnašanju.
Ob tem se zastavlja vprašanje, ali so šole
razvile marketinško kulturo in kako lah-
ko to kulturo ovrednotimo. Namen pris-
pevka »Marketinška kultura v vzgojno-
izobra`evalnih organizacijah« je prika-
zati zna~ilnosti te kulture na splošno,
preu~iti njene kazalnike in predstaviti iz-
sledke empiri~ne študije marketinške kul-
ture v izbranih šolah v Sloveniji.
V sodobno mened`ersko prakso vse
bolj prodira zavedanje pomena »mehke-
ga« dejavnika uspeha, kot je ~loveški ka-
pital v vsej svoji raznovrstnosti in enkrat-
nosti. Iz tega izhaja velik izziv, kako meh-
ke dejavnike uspeha meriti in ugotavljati
njihov vpliv na rezultat podjetij. V ~lanku
»Model merjenja podjetniškega potencia-
la z mened`erskimi kompetencami« so
avtorji predstavili mo`en pristop in sicer
z modelom za merjenje, ki razgrajuje me-
ned`erski kapital kot del ~loveškega kapi-
tala na individualnem nivoju v tri sklope
mened`erskih kompetenc: kognitivne, ko-
nativne in vedenjsko-~ustvene.
Naslednji prispevek obravnava zna-
~ilnosti naro~nikov tr`enjskih raziskav
na slovenskem trgu in njihovo nakupno
vedenje. Pri tem se osredoto~i na preteklo
naro~anje tr`enjskih raziskav ter zna~il-
nosti podjetja in posameznikov. Empiri~-
na raziskava, izvedena na vzorcu 150 na-
ro~nikov tr`enjskih raziskav, ka`e, da
ve~ja podjetja v absolutnem merilu v pov-
pre~ju ve~ raziskujejo, manjša podjetja pa
naro~ajo relativno ve~ji dele` svojih razi-
skav pri zunanjih izvajalcih. Ve~ina pod-
jetij se odlo~a za partnerske odnose, ~e-
prav jih skoraj polovica ob~asno poiš~e
še ponudbe drugje. V manjših podjetjih
delo z agencijami v domeni vodilnega
managementa in vodij oddelkov, v ve~jih
pa vodij oddelkov in strokovnih sodelav-
cev.
Pravila ali postopke, ki bi vodili do
pravilne izbire organizacijske strukture,
ni mogo~e natan~no dolo~iti, saj unikat-
nost podjetja, projekta in poslovnega
okolja zahteva samostojno obravnavo si-
tuacije. ^lanek »Odzivi projektnih ravna-
teljev na organizacijsko strukturo podjet-
ja v singularni študiji primera« so prika-
zani zaklju~ki kvalitativne študije, kjer je
bila uporabljena metoda polstrukturiran-
ga intevjuja, prou~uje, katera vrsta orga-
nizacijske strukture v splošnem prevladu-
je, oziroma zakaj jo udele`enci v procesu
ravnanja projektov najpogosteje uporab-
ljajo. Obravnavani so tudi vzro~ni dejav-
niki, zakaj je bila uporabljena konkretna
organizacijska struktura. Avtor raziskuje
tudi, ali lahko (negativni) odzivi zaposle-
nih vplivajo na izbrano organizacijsko
strukturo in njeno morebitno zamenjavo.
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